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Abs t rac t
'The 
tendency ofcustomer to repurchase the new product has been change. Customers
often replace the previous product with new ones eventhougth thefttnction is still good.
Customer qttitude, which is made b1, the 
.fitnctiotr of knowledge, vahte-expression, social-judgement, and benefit, influences the lime period to repurchase lhe new product. This research
conductfor the Nokia selluler phone customer in Surabaya. Sampling method was accidental
sampling. Stastittical analysis with logislic regrestion. Research conclusion was attitude
functions significantly affect the time period to repurchase new product.
Keywords : knowledge function, value-expressive function, social-judgement
function, utiliturian function of attitudes.
Pendahu luan
Pesatnya perkembangan tekhnologi serta kesadaran masyarakat akan
manfaat dan keunggulan tekhnologi, mendorong manusia untuk melakukan
berbagai inovasi di segala bidang kehidupan. Salah satu perkembangan tekhnologi
yaitu bidang telekomunikasi dan komunikasi ditandai oleh tuntutan untuk
berkomunikasi dengan lancar dan cepat. Perkembangan tekhnologi komunikasi
dalam bentuk inovasi tekhnologi telepon selular sehingga telekomunikasi tidak
lagi terbatas pada jaringan tetap, namun berkembang pada jaringan bergerak.
Bagi seseorang yang aktif dan sibuk ponsel bukan lagi merupakan kebutuhan
sekunder namun sudah menjadi kebutuhan primer. Inovasi tipe ponsel memiliki
nilai tambah baru, tidak lagi hanya sebatas alat komunikasi saja, tetapi banyak
fasilitas pendukung yang semakin beragam dapat memenuhi kebutuhan pengguna
ponsel.
Ponsel merupakan jenis barang tahan lama yaitu produk atau barang
berwujud yang biasanya dapat digunakan berkali-kali (Kotler & Keller, 2006:
213). Konsumen pada umumnya membeli barang tahan lama untuk pemakaianjangka panjang dan baru membeli kembalijika produk yang dimiliki rusak atau
tidak lagi berfungsi dengan baik, atau sebagai produk tambahan. Namun
kecenderungan tersebut e.lah mengalami perubahan, konsume.n tidak lagi
menunggu sampai ponsel yang dimiliki nrsak, baru membeli kembali yang
baru. Konsumen lebih cepat membeli ponselyang baru, baik untuk mengganti
ponselnya yang lama meskipun masih berfungsi dengan baik, atau sebagai
produk tambahan. Hal ini berakibat jangka waktu pembelian kembali menjadi
lebih pendek.
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Grewal et al. (2004) menyatakan jangka waktu pembelian kembali
barang tahan lama dapat dipenganrhi oleh firngsi sikap, yaitu fungsi pengetahuan,
ekspresi nilai, penyesuaian sosial, dan fungsi manfaat. Fungsi sikap yang berbeda
atas suatu sikap akan membuat pembelian kembali terjadi lebih cepat atau lama.
Teori fungsional dari produk (the functional theory of attitudes) menjelaskan
bahwa peran sikap adalah sebagai pengarah dan pembentuk perilaku konsumen
yang membantu seseorang untuk berinteraksi dalam kehidupan sehari-hari.
Teori inijuga menyatakan bahwa sikap berasal dari pemahaman dan motivasi
seseorang (Arnould et al., 2002:24).
Perusahaan perlu mengetahui sikap dengan fungsi-fungsinya, karena
sikap konsumen dengan fungsi yang berbeda terhadap suatu produk yang sama,
akan berpengaruhi terhadap jangka waktu pembelian kembali produk tersebut.
Dengan demikian perusahaan akan dapat mengidentifikasi segmen
berdasarkan fungsi sikap, mengembangkan produk baru, dan merencanakan
serta mengevaluasi trategi promosi.
Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, masalah penelitian
dirumuskan sebagai berikut :
'Apakah frngsi sikap yang terdiri dari: fuurgsi pengetahuan, fi.urgsi ekspresi-
nilai, frrngsi penyesuaian-sosial, filngsi manfbat berpenganrh terhadap jangkawaktu
pembelian kembali pelanggan telepon selular Nokia di Surabaya ?".
T in jauan  Kepus takaan
Sebagai landasan pemikiran, menarik hipotesis penelitian dan melakukan
pembahasan, berikut ini disajikan teori yang mendasari variabel penelitian dan
hubnngan antara variabel yang diteliti.
Sikap
Sikap adalah kecendenrngan bertindak, yang diperoleh dari hasil
pembelajaran yang konsisten, menunjukkan rasa snka atau tidak suka terhadap
suatu obyek (Schiffman & Kanuk,2007). Karakteristik lain dari sikap adalah
relatif konsisten dengan perilaku, ketika konsumen bertindak, tindakan akan
konsisiten dengan sikap mereka. Namrur kondisi seringkali merintangi konsistensi
antara perilaku dan sikap.
Fungsi Sikap
Teori tirngsional sikap mengidentifikasi empat fi.rngsi sikap yang terdiri
dari: fungsi pengetahtran (knowledge function of attitudes), fungsi ekspresi-
nilai (value-expressive of attitudes), tungsi penyesuaian-sosial (social-judgement
function of attitudes), dan lirngsi manfaat (utilitarian function of attitudes)(Grewal et.al., 2004).
Fungsi pengetahuan menyatakan bahwa konsumen mempunyai
kecenderungan yang kuat untuk ingin tahu dan memahami orang lain, dan
segala sesuatu disekitarnya yang berhubungan dengan mereka. Kecenderungan
itu menentukan apa yang ingin diketahui, sehingga kan membentuk sikap
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konsumen atas apa yang diketahuinya dan apa yang dipercayai (Schiflman &
Kanuk, 2007). Dengan fungsi pengetahuan, konsLlmen dapat memproses
informasi yang didapatnya dengan lebih baik dan obyektit. Atas dasar itu
kemudian konsumen bersikap atas suatu produk atau merek atau obyek tertentu.
Fungsi ekspresi-nilai menyatakan bahwa dengan bersikap tertentu seseorang
cenderung mengekspresikan nilai atau konsep dirinya (self-concepr) kepada
orang lain (Arnould et al., 2002; Grewal eta1.,2004). Produk merupakan simbol
atau ekspresidiri konsumen, manfaat inti produk. itu tidak lagi menjadi perhatian
utama, tetapi pusat perhatiannya dalah apakah merek produk itu mampu
membantu dirinya dalam mengekspresikan nilai diri yang diinginkannya (Sutisna,
2003:46).
Fungsi penyesuaian-sosial (social-adjustive func'tion of attitudes)
menyatakan bahwa sikap merupakan kecenderungan u tuk menyesuaikan diri
dengan harapan orang lain agar hubungan sosial mereka dapat berjalan dengan
lancar dan teratur (Grewal et al., 2004).
Fungsi manfaat (utilitarian function of attitudes) menyatakan bahwa
seseorang akan bersikap tertentu didasarkan atas apakah produk atau obyek
tertentu memberikan manfaat pada dirinya atau tidak. Sikap akan memandu
perilaku untuk mendapatkan penguatan positif kepada obyek yang memberikan
manfaat pada masa lalu (Simamora,2002:124).
Sikap didasari oleh fungsiyang berbeda, tergantung pada motivasi yang
berbeda. Fungsi tersebut merupakan dasar yang memotivasi pembentukan sikap
positif terhadap obyek yang memuaskan kebutuhan atau sikap negatif terhadap
bbyek yang mendatangkan kerugian. Sikap dapat digunakan untuk menjelaskan
dan  me mpred iks i  pe r i l aku  pembe l ian  (Foxa l l  e t  e l . ,  l 998 :86) .
Jangka Waktu Pembelian Kembali
- 
Keputusan pembelian konsumen meliputi keputusan waktu (kapan)
pembelian dilakukan, dimana, bagaimana, dan seberapa sering konsumen
membeli. Keputusan waktu pembelian ini meliputi keputusan waktu pembelian
untuk pertama kali maupun-keputusan waktu pembelian kembali (Sciffrnan &
Kanuli, 2007). Keputusan waktu pembelian kembali merupakan keputusan
konsumen untuk menentukan berapa lama (angka waktu) mereka akan
melakukan pembelian kembali, selang waktu atau lamanya wakfu dari pembelian
pertama sampai pembelian kembali atau pembelian ulang berikutnya ryIg.k
produk dan merek yang sama (Swasta dan Handoko, 2000; Arnould et al.2002).
Hipotesis' 
Berdasarkan landasan teori di atas, maka hipotesis penelitian : Fungsi
sikap yang terdiri dari: fungsi pengetahuan, fungsi ekspresi-nilai, fungsi
penyeiuaiin-sosial, dan fungsi manfaat berpengatuh t_erhg$ap j3ngka waktu
fembet ian kembal i  pelanggan telepon selular Nokia di  surabaya.
Model Analisis
Mode l  ana l i s is  da lam pene l i t ian  in i  ada lah  sebaga i  ber iku t :
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Jangka waktu
pembelian kembali
Model Analisis
Fungsi Penyesuaian-sosial
Metode  Pene l i t i an
Rancangan Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan merumuskan
hipotesis yang selanjutnya dilakukan pengujian statistik untuk menerima tau
menolak hipolesis. Penelitian dilr,kukan dengan mengumpulkan data primer,
bersifat crois-section, dilakukan dengan cara survey kepada sejumlah responden
sampel penelitian.
Identifikasi Variabel
Var iabel  yang digunakan dalam penel i t ian in i  terdir i  dar i  :
Var iabe l  te rgantung ( Y  )  :  Jangka Waktu  pembel ian  kembal i ,
Variabel bebas ( X ) : Fungsi sikap yang terdiri dari 4 dimensi, yaitu :
Xr: Fungsipengetahuan
Xz: Fungsi ekspresi-nilai
X:: Fungsi penyesuaian-sosial
Xn: Fungsi manfaat
Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran
l. Jangka riaktu pembelian kembali ( Y ), yang dimaksud alam penelitian ini
adalah rata-rata selang waktu pembelian ponsel Nokia yang pertama ke
pembelian ulang (produk baru) trerikutnya $embelian ke-2,3, dan seterusnya).
Pengukuran menggunakan skala nominal yaitu jika jangka waktu pembelian
kembali : pendek (< 2 tahun) diberi skala nilai l, sedangkan jika jq-ngkl
wakru pembelian kembali lebih panjang (> 2 tahun) diberi skala nilai 0.
2. Fungsi Pengetahuan ( Xr ), yang dimaksud alam penelitian ini adalah
Penfetahuan pelanggan tentang telepon seluler Nokia, yang diukur-dgllgqn
a. Pentidgnya pelanggan mengetahui tipe dan seri baru ponsel Nokia
setiap kali meluncurkart produk barunya.
b. Pentiirgnya pelanggan mingetahui bahwa P-?da setiap tipe dan-seri
baru 
- 
ponsel Nokia selalu menawarkan fitur y.a1g diunggylkan.
3. Fungsi Ekspresi-nilai ( Xz ), yang dimaksud alam penelitian ini adalah :
sika[ pelanggan Nokia yang ingin mengekspresikan nilai konsep dirinya
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kepada orang lain. Variabel ini diukur dengan indikator:
a. Perasaan bangga ketika memiliki ponsel Nokia dengan tipe dan seri
barunya.
b. Memiliki_ponsel Nokia dengan tipe dan seri baru merupakan suatn
ekspresi diri sebagai ndividu yang trendi.
c. Memiliki_ponsel Nokia dengan tipe dan seri bam merupakan suatu
ekspresi diri sebagai ndividu yang modern.
4. F.ungsi Penyesrnian-sosial ( X: ), yang dimaksud dalam penelitian ini adalah :
sikap pelanggan Nokia untuk menyesuaikan diri denganlingkungan sosialnya
agar dapat diterima kelompok sosial terdekatnya. Variabel ini diukur dengln
indikator:
a. Memiliki.pong.el Nokia dengan tipe dan seri baru, adalah upaya
penyesuaian diri dengan teman, kerabat atau kelompok sosiat
pelanggan yang juga menggunakan ponsel Nokia.
b. Memilki ponsel Nokia dengan tipe dan seri baru, sebagai upaya
untuk menyatakan status atau kedudukan sosial pelanggan di
masyarakat sesuai dengan yang diinginkan.
c. Memiliki ponsel Nokia dengan tipe dan seri baru, sebagai Llpaya
untuk menunjukkan citra dir i  kepada orang disekitarnya.
5. Fungsi Manfaat ( Xo ), yang dimaksud dalam penelitian ini adalah sikap
pelanggan untuk selalu mendapatkan manfaat dengan membeli tipe dan seii
ba ru  ponse l  Nok ia .  Va r iabe l  i n i  d iuku r  dengan  ind i ka to r  :
a. Manfaat yang diperoleh pelanggan dengan menggunakan ponsel
Nokia adalah kemudahan pengoperasiaan sebagai alat komunikasi.
b. Mantbat yang diperoleh pelanggan dengan menggunakan ponsel
Nokia adalah mudah dihubungi dan menghubungi rekan dimanapur
berada, karena Nokia mempunyai daya tangkap sinyal yang kuat.
Pengukuran varibel-variabel bebas ini menggunakan skala Likert untuk
mengukur tingkat kesetujuan, dengan 4 tingkatan skala untuk menghilangkan
kelemahan yang d ikandung o leh skala l ima t ingkat  (Hadi ,  1991) .
Populasi dan Sampel Penelitian
Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan telepon selular Nokia
yang berdomisili di Surabaya, yang membeli telepon selular merek Nokia
minimal dua kali. Metode pengambilan sampel adalah non-probability sampling,
accidental sampling. Jumlah sampel sebesar 100 orang.
Teknik Analisis
Teknik analisis yang dipakai dalam penelitian ini adalah regresi logistik,
dengan variabel tergantung (Y) diukur dengan skala nominal (nonmetric) dan
variabel bebas (Xr, Xz, X:, X+) diukur dengan skala ordinal. Analisis data
dilakukan dengan menggunakan software SPSS versi 10.00 for windows.
Ana l i s i s  dan  Pembahasan
Deskripsi Responden
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Tabel I
Karakteristik Responden Berclasarkan Jenis Kelamin Dengan Jenis
l'ekerjaan
Pekeriaan
Pelajar/
Maha
Siswa
PNS/TNI
-1,004
7,IVo
fi.0%
Sumber : Pengolahan data
Tabel2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin Dengan Tingkat
Pendapa lan
8,004
13,0v,,
Uji Validitas dan Reliabilitas Al:rt Ukur
Uji validitas dan reliabilitas alat ukur yang dilakukan menunjukkan
bahwa semua alat ukur yang digunakan pada penelitian ini dinyatakan valid
dan reliable.
6.A%
8
Pendapatan
Rp. I Juta
Rp. 2 Juta
Rp. 2 Juta
Rp.3 Juta
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Analisis Data Penelitian
l 'abel3
Hasil Analisis Regresi Logistik
Variabel Bebas B
Fungsi pengetahuan (Xl ) -t.282
Fungsi ekspresi-nil ai (X2) 0.722
Fungsi penyesuaian-sosial(x3) 0,368
Fungsi manf'aat (X4) -1 .57r
Konstanta 58
Nagelkerke R Squre
Sig. Chi Square
SE I Wuld S i o Exo (B)
0,376 | 11,646 0.001 0,277
7 | 9.307 0.002 2.058
0,171 |  4 , ( t l4 0,032 1,445
0,3e3 j__ !!,94e 0,000 0,208
4.076 | 23.054 0.036 s206.993
0,tr39
0,000
Sumber: Pengolahan data
Dari hasil analisis ebagaimana terlihat pada Table 3, dapat diketahui
nilai koefisien regresi dan nilai konstanta, sehingga persamaan regresi logistik
yang diperoleh adalah sebagai berikrit:,
Y=
l+ 2r718 -18'ss8 + (-l,2tt2) (xl) + 1J,722 (x2) + 0'368 (x3) + (-l's7l) (x4))
Nilai-nilai atau angka-angka y ng tertera pada Tabel 3 tersebut dapat dijelaskan
sebagai berikut:
L Nilai koefisien variabel fungsi pengetahuan (Xr) adalah sebesar -1,282.
Tanda negatif pada nilai koeiisien regresi (p) menunjukkan pengaruh yang
berlawanan antara variabel independen (X) dengan variabel dependen (Y),
artinya apabila fungsi pengetahuan meningkat maka jangka waknr pembelian
kembali ponsel merek Nokia akan menurun fiangka wakfu lama atau jangka
waktu menjadi  lebih panjang untuk melakukan pembel ian lagi) .
2. Nilai koefisien variabel fungsi ekspresi-nilai (Xz) adalah sebesar 0,722.Tanda
positif pada nilai koefisien rcgresi (B) menunjukkan pengaruh yang searah
antara variabel independent (X) dengan variabel dependen (Y), artinya
apabila fungsi ekspresi-nilai meningkat maka jangka waktu pembelian
kembali ponsel merek Nokia juga akan meningkat (angka waktu menjadi
lebih pendek atau segera dalam waktu cepat melakukan pembelian lagi).
3. Nilai koefisien variabel fungsipenyesuaian-sosial (X:) adalah sebesar 0,368.
Tanda positif pada nilai koefisien regresi (B) menunjukkan pengaruh yang
searah antara variabel independent (X) dengan variabel dependen (Y), artinya
apabila fungsi penyesuaian-sosial meningkat maka jangka waktu pembelian
kembali ponsel merek Nokia juga akan meningkat fiangka waktu menjadi
lebih pendek atau segera dalam waktu cepat melakukan pembelian lagi).
4. Nilai koefisien variabel fungsi manfaat (X+) adalah sebesar -1,571. Tanda
negatifpada nilai koefisien regresi (p) menunjukkan pengaruh yang berlawanan
antara variabel independent (X) dengan vtriabel dependen (Y), artinya
apabila fungsi manfaat meningkat maka jarr3ka waktu pembelian kembali
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ponsel merek Nokia akan menurun (angka waktu lama atau jangka waktu
menjadi lebih panjang untuk melakukan pembelian lagi).
5. Besamya koefisien determinasiNagelkerke R square (R') menunjukkan besamya
pengaruh keempat variabel bebas (l'ungsi pengetahuan, firngsi ekspresi-nilai,
fungsi penyesuaian-sosial, l'ungsi mantbat) secara bersama-saman terhadapjangka waktu pembelian kembali. iada Tabel 4.3 terlihat nilai koefisien
letErminasi Ndgelkerke R square (R2) sebesar 0,639. Hal ini menunjukkan
bahwa daripersamaan tersebut sejumlah 63,90/0 dariperubahan nialiY dipengaruhi
oleh keempat variabel bebas yang diteliti. Sedangkan sisanya sejumlah 36,lYo
dipengaruhi oleh variabel lain diluar variabel-variabel bas yang digunakan
dalam penelitian ini.
6. Nilai exp (B) atau nilai odd rasio adalah menunjukkan besarnya probabilitajangka waktu pembelian kernbali menjadi lebih pendek (cepat) atau panjang
(lama) yang dipengaruhi variabel lirngsi sikap (fimgsi pengetahuan, fungsi
ekspresi-nilai, firngsi penyesuaian-sosial, tirngsi manfaat) terhadap jangka
waktu pembelian kembali. Nilai exp (B) pada variabel fungsi pengetahuan
sebesar 0,277, hal ini berarti odds jangka waktu pembelian kembali akan turun
(lama atau panjang) karena pengaruh firngsi pengetahuan sebesar 0,277 kali
lebih besar dibandingkan kerena pengaruh variabel firngsi sikap yang lain.
Jangka waktu pembelian kembali akan menurun (lama atau panjang) karena
nilai koef-rsien regresi (B) pada firngsi pengetahuan bertanda negatif yang
menunjukkan hubungan atau pengaruh yang berlawanan. Jika variabel X
meningkat maka variabelY akan mcnurLln.
7. Nilai exp (B) pada variabel firngsi ekspresi-nilai sebesar 2,058, hal ini berarti
odds jangka waktu pembelian kembali akan meningkat (cepat atau pendek)
karena penganrh frrngsi eksprcsi.nilai sebesar 2,058 kali lebih besar dibandingkan
karena pengaruh variabel tungsi sikap yang lain. Jangka waktu pembelian
kembali akan meningkat (cepat atau pendek) karena nilai koetisien regresi (B)
pada fungsi ekspresi-nilai bertanda positif yang menunjukkan hubungan atau
pengaruh yang searah. Jika variabel X meningkat maka variabel Y akan
meningkat.
8. Nilai exp (B) pada variabel ftingsi penyesuaian-sosial ebesar 1,445, hal ini
berarti odds jangka waktu pembelian kembali akan meningkat (cepat atau
pendek) karena pengamh fungsi perryesuaian-sosial sebesar 1,445 kali lebih
besar dibandingkan karena pengaruh variabel firngsi sikap yang lain. Jangka
waktu pembelian kembali akan meningkat (cepat atau pendek) karena nilai
koefisien regresi (F)pada fungsiekspresi-nilai benandapositifyang menurjukkan
hubungan a-tau penganrh yang searah. Jika variabcl X meningkat maka variabel
Y akan meningkat.
9. Nilai exp (B) pada variabel tungsi manfaatsebesar 0,208, hal ini berarti oddsjangka waktu pembelian kembali akan turun (lama atau panjang) karena
penganrh fungsi manfaat sebesar 0,208 kali lebih besar dibandingkaq karen-q
penganrh variabel ftrngsi sikap yang lain. Jangka waktu pembelian kembali
akan menurun (lama atau par iang) karena nilai koefisien regresi (p) pada fungsi
manfaat bertanda negatif yt.rg menunjukkan hubungan atau pengaruh yang
berlawanan. Jika variabel X meningkat maka variabel Y akan menurun.
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Pembahasan
Hipotesis yang menyatakan bahwa fungsi sikap yang terdiri dari fungsi
pengetahuan, frrngsi ekspresi-nilai, frurgsi penyesuaian-sosial, d n fungsi manfaat
berpengaruh terhadap jangka waktu pembelian kembali pelanggan telepon
selular Nokia dibuktikan kebenarannya. Dengan signifikansi < 0,05 berarti
fungsi sikap berpengaruh terhadap jangka waktu pembelian kembali.
Furgsi pengetahuan (sebagai pembentuk sikap) yang berpengaruh negatif
terhadap jangka waktu pembelian kembali telepon selularNokia, dapat dijelaskan
sebagai berikut. Pengetahuan pelanggan mengetahui tipe dan seri baru ponsel
Nokia setiap kali meluncurkan produk barunya dan bahwa pada setiap tipe dan
seri baru ponsel Nokia selalu menawarkan fitur yang diunggulkan penting bagi
pelanggan, sehingga dengan pengetahuan tersebut ia akan dapat menentukan
membeli kembali atau tidak secara obyektif. Dengan demikian pengetahuan
tersebut dapat digunakan untuk tidak gegabah melakukan pembelian kembali
telepon selular Nokia.
- 
Fungsi ekspresi-nilai (sebagai pembentuk sikap) berpengaruh positif
terhadap jangka waktu pembelian kembali telepon selular Nokia dapat diartikan
bahwa sikap yang dibentuk oleh ekspresi-nilai seseorang akan mepercepatjangka wakiu pembelian kembali telepon seluler Nokia. Hal ini terjadi l-<argna
seseorang dengan ekspresi-nilai yang tinggi akan membuat keputusan pembelian
untuk menunjukkan konsep dirinya (self concepl) pada orang lain. Pelanggan
dengan sikap yang didasari oleh ekspresi-nilai yang tinggi, lkan membeli
produk bukan untuk manfaat fungsional, tetapi lebih untuk nilai simbollknyu,
mengekspresikan diri sebagi individu yang modem, trendi dan modern. Fungsi
penyesuaian-sosial (sebagai pembentuk sikap) berpengaruh positif terhadapjangka waktu pembelian kembali telepon selular Nokia dapat diartikan bahwa
iikap yang dibentuk oleh penyesuaian-sosial seseorang akal mepercepat jangka
walitu pembelian kembali telepon selnler Nokia. Fungsi penyesuaian-sosial
merupakan kecenderungan untuk menyesuaikan diri dengan harapan orang lain
(Grewal et a1.,2004). Fungsi penyesuaian-sosial membantu hubungan sosial
seseorang agar berlangsung dengan lancar sehingga bisa mendapatkan kepuasan
sosial. KEtika kebutuhan untuk mendapatkan kepuasan sosial meningkat maka
keinginan untuk menggantikan produk yang sesuai dengan harapan orang lain
diseliitarnya (teman sebaya, kerabat, orang di sekitanya), penyesuaian diri dan
menunjukkan status sosial, akan meningkat
-Fungsi 
manfaat (sebagai pembentuk sikap) yang berpengaruh negatif
terhadap jangka waktu pembelian kembali telepon selularNokia, dapat dijelaskan
sebagai berikut. Fungsi manfaat akan mengarahkan sikap untuk mendapatkan
manfaat dari penggunaan produk dan meminimalkdn mudarat yang dialami.
Dengan fungsi manfaat pada sikapnya, seseorang akan membuat keputusan
pem-belian berdasarkan kondisi produk yang mereka miliki, jika masih
memberikan manfaat, maka keinginan untuk mengganti dengan ponsel yang
banr, akan menjadi lemah dan akan menunda pembelian kembali ponsel yang
baru (meskipun ponsel tipe terbafu menawarkan berbagai fitur yang baru).
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Simpu lan
Berdasarkan hasil analisis pembahasan, dapat ditarik kesimpulan :
L Fungsi sikap yang terdiri dari: f-ungsi pen-getahuan, fungsi ekspresi-nilai,
fting-si penylsuaian-sosial, dan fungsi manfaat secara simultan berpen-g_aruh
sign-ifikan ierhadap jangka waktu ptmbelian kembali telepon seluler Nokia
pelanggan di Surabaya.
2. Fungsilengetahuan dan ftingsi manfaat ber.pengaruh negatif terhadap jangka
wa[ttr pembelian kembali telepon selular Nokia oleh.pelanggan di Surabaya.
3. Fwrgsiikspresi-nilai berpengaiuh paling besar dibandinglan $engan pengaruh
3 (irga) viriabel lain terhadap jangka waktu pembelian kembali telepon
seluler Nokia oleh pelanggan di Surabaya.
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